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パネルディスカッション
長岡地域企業の成長・発展に向けて
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＜パネリスト＞
＜コーディネーター＞
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鯉江　長岡大学の鯉江でございます。まず本日の趣旨
説明ということでございますが、長岡地域の製造業事
業所規模はどれくらいかということがわかっています
でしょうか。長岡の場合、従業者数30人未満の事業所
が全体の90％を占めています。だから、製造業のほと
んどは、中小だというふうに考えれば間違いないわけ
です。
　それなのに、一方で企業の成長戦略というときは、
大企業が来て、うちはこうやってますよというと、聞
きに来ているお客さんは、うちとはかけ離れた世界の
話だなということになってしまうわけです。
　したがって、石川が報告したように、長岡の中小企
業でも非常に元気なところもあるわけで、そのような
企業を参考に、企業戦略を見直していったらどうかと
いうことで、パネルディスカッションを実施したいと
思っております。
　メンバーですが、私の隣から紹介させていただきま
す。株式会社タカハシの高橋社長さんです。その隣
が、株式会社品川鋳造の品川社長さんです。その向こ
う側がホクギン経済研究所の鈴木社長さんです。その
向こうが、私どもの内藤でございます。一番向こう
が、先ほど基調報告をさせていただきました石川でご
ざいます。
　以上のメンバーで話を進めていきたいと思っており
ますが、企業の方だけに、高橋さんから自己紹介及び
会社紹介を簡単にお願い致します。
●パネリスト自己紹介
高橋　いまご紹介にあがりました、株式会社タカハシ
の高橋弘でございます。私は昭和18年生まれで、現在
64歳です。昭和33年に中学校を卒業しまして、北越
工業コンプレッサーの業界ではトップをしめている
AIRMANに入社しまして、いまの仕事の基礎作りを
しました。そして、自分でいろいろやってみたいなと
いうことで、点々と他の仕事もしてみたのですが、人
に使われるだけではおもしろくないと、一人でこつこ
つと溶接業という仕事に取り組みました。最初は細々
とやっていたのですが、15年くらい経ってからは利益
も出るようになり、個人事業でやっていたのですが、
これだけの自分で終わってしまっては人生がつまらな
いと思いまして、何か自分の持っているものを若い子
たちにも教えていく、一緒に学んでいくような企業を
つくっていきたいということから、会社をおこしまし
た。
　会社の中では、私が先頭になるのではなくて、みん
なでがんばって、みんなで分配しあおうということを
基本にした会社づくりをやってきた結果、うまく残っ
た人たちが、私の意思を汲み取ってくれまして、社員
36名のいまの会社になっております。本当に皆さんが
んばって仕事に取り組んでおります。
　製品は、食品関係からデジタル関係まで広範に及ん
でいます。中でも、ハイビジョンテレビ関係の設備投
資の分野の仕事が多くて、地場産業、長岡や燕三条周
辺のステンレスを材料に使った仕事を中心に行ってお
ります。全国からも引き合いがありますが、ほとんど
は地元と長野県の企業を相手に取り組んでおります。
品川　品川鋳造の品川でございます。いまほどお話し
がありました高橋さんとは違いまして、私は祖父が一
代目、二代目が父で、私は三代目です。創業が1931年
ですので、創業から75年を越えたところです。
　商売としては、長岡の地で、場所は変わりましたが
昭和７年から銑鉄鋳物業をしています。銑鉄鋳物業と
はどういう商売かというと、金属の形を変えるのに、
高橋さんがお話になられたように、金属を溶接でくっ
つけて形を変える溶接と、金属を刃物で削って形を変
える切削と言われる方法があります。あとは鍛圧と
いって押しつけて形を変えてしまう方法があります
が、もう一つ、溶けた金属を空間に流し込んで形にす
るという技術があるのです。これが鋳造という技術で
す。皆さんのご家庭に近いものがあるとすると、冷蔵
庫の製氷器、角皿の製氷器にお水を入れて凍らせます
が、角皿の、からになった製氷器が、型を作るための
空間、水道から出てくる水を溶けた金属だと思ってく
ださい。これを冷蔵庫に入れて固めると、普通の製氷
器では四角い形の氷ができますが、それに兔や熊、星
だとかの製氷器があります。そういうふうに、溶けた
液体を入れて固めて形にするという技術が、鋳造で
す。それを商売に昭和７年から長岡でやらせていただ
いています。
　エンドユーザーはどこかというと、うちの製品の
75％くらいが工作機械の部品です。工作機械はどんな
機械かですが、長岡は工作機械のメーカーが多くて、
先ほど石川先生がお話しになった2001年に池貝が倒産
し、新潟鉄工が倒産、2002年には日立精機が倒産した
という話をしましたが、新潟鉄工は総合企業ですので
工作機械だけではなくてプラント事業もやっておられ
ました。池貝、新潟鉄工、日立精機は日本の中でも優
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秀な工作機械メーカーだったのです。それがつぶれて
しまいましたので、あまり工作機械をやっていると威
張れない時代になってしまったのですが、工作機械と
は、金属だけではないのですが、金属を加工するのに
削り粉を出して加工する機械を工作機械といいます。
その部品をつくらせていただいています。
　工作機械は日本でどんな位置づけになるかという
と、工作機械の生産出荷高からいうと、世界の30数％
が日本製です。今年の統計は出ていませんので2005年
の統計によりますと、たぶん16年間世界一だと思いま
す。そういう生産出荷を誇っているのが日本の工作機
械で、その工作機械の部品という形で、うちの製品の
うち75％をそのメーカーに納めさせていただいていま
す。長岡にはたくさんの工作機械メーカーがあります
ので、長岡の一部の工作機械メーカーさんにもうちの
品物を使っていただいています。
　あとは先ほどお話しがありましたように、自己紹介
というと、三代目で、長岡の地で鋳物をやっていて、
ただ100％下請け方の企業ですからお客さんとの話を
大切にしながらもう少し長く商売を続けていきたいと
思っている品川です。よろしくお願いします。
鈴木　ホクギン経済研究所の鈴木でございます。ホク
ギン経済研究所というのは、ご承知かと思いますが、
北越銀行の関連会社でして、何をやっているかという
と、北越銀行が昭和30年代の前半から続けてきました
地域経済の分析とか調査を行っております。また、地
域の皆さんのために、法律や税金といったものの相談
を受け入れる相談業務も行っております。
　それ以外に、私どもは平成９年に株式会社となって
独立したわけですが、そのときに会員組織をつくりま
して、いま1,000社ほどの会員の皆さんがおられるので
すが、その皆さんにサービスを提供しております。た
とえば、いろいろなセミナーや研修会を催したり、い
ろいろな情報を提供したり、雑誌等を発行しまして、
サービスにつとめています。
　調査研究部門は自分たちで分析するものと新潟県や
地方公共団体から仕事を受託して、アンケート調査や
県が実施するものの分析等を受けてする仕事がありま
す。
　私は平成13年、2001年に赴任しました。それまでは
普通の銀行員でして、あちこちの支店をまわって銀行
員生活をしました。ただ、私は銀行員のなかでは一線
で融資といったものをやった時間が非常に短くて、銀
行の中の裏方みたいな仕事に多く携わってきました。
たとえば新聞記者相手の広報や文化活動、地域貢献と
いった仕事を４年ほどやりましたし、その前には東京
事務所というところで情報の仕事を３年ほどやりまし
た。東京事務所というのは何をしているかというと、
わかりにくいところでして、時代劇の好きな方は江戸
留守居役という人が各大名にいます。各大名は参勤交
代で江戸と地元を行ったり来たりしますが、ずっと江
戸にいて、江戸の情報を地元に伝える、それが江戸留
守居役なのです。そういう人たちの腕が悪いと、幕府
がどういう仕事をしているのか、各藩にどういうこと
をやらせようとしているのかという情報がつかめない
と殿様が恥をかくということになる。情報の収集とい
うのが江戸留守居役の仕事です。
　そんな裏方の仕事が多かったということで、なぜ私
が経済研究所にいるのかわかりませんが、経済という
のを本当に自分で勉強したことはあまりありません。
門前の小僧というものでして、そういう形で、ここに
もう７年もいますから、大概のことはあれかなと思い
ますが、そんな状況です。
●㈱タカハシおよび㈱品川鋳造の戦略とパネルディス
カッションのテーマ
鯉江　ありがとうございました。先ほど石川が報告し
たなかでアンケートがありましたが、ここで、高橋さ
んと品川さんのところのアンケート結果を若干紹介し
ておきます。
　タカハシさんのところは力を入れてきた取り組みの
中に積極的な設備投資、営業力の強化、優秀な人材確
保というものがあります。一方、品川鋳造さんの方
は、既存顧客・取引先との取引深耕と、全く逆である
外注化と内製化に力を入れてきたという特徴がありま
す。
　今後注力すべき課題としては、タカハシさんの方
は、取引深耕および新規事業への進出、営業力の強
化、研究開発の充実ということで、かなり積極的に攻
めを打とうとしている部分があります。それに対して
品川鋳造さんは、取引深耕、営業力の強化は同様です
が、従業員教育の充実や優秀な人材確保、組織体制の
充実効率化、経営戦略の明確化ということで、これは
どちらかといえば中を充実させていこうということが
今後の特徴として見られました。
　したがって、あまり共通のところがない二社でした
ので、ここに来ていただいたわけですが、今日の議論
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については、その中から以下の３つのテーマに絞って
話をしたいと思います。
　まず一つめは、人材確保と従業員教育についてどう
したら良いのか。二つめは、既存顧客、取引先との取
引深耕と営業力の強化について考えていこう。最後
は、今後の企業の展開についてということで、組織体
制の充実や経営戦略の明確化ということについて議
論をしていきたいと考えております。この３つについ
て、これから約１時間強、議論をしていきたいと思い
ます。
　最初に、人材確保と従業員教育についてどのように
されてきたのかということを、高橋さんからご説明を
お願いします。
●人材確保と従業員教育について
高橋　我が社では、従業員教育は改まってやってはお
りません。ほとんど朝礼の時に行っていまして、社員
採用も学校を卒業してすぐに採用というのは、一時取
り組んでみたのですが非常に定着率が悪くて、むしろ
25歳から30歳くらいの人たちの定着率が良いというこ
とで、中途採用を主にやっております。
　我が社は、多品種少量生産で技術のいる仕事ですか
ら、５年くらい経ってようやく会社の中の仕事が一通
りわかり、柱になって皆さんを指導していくようにな
るためには約10年かかります。つまり、技術を育てる
ことがうちの会社の中の仕事なので、先輩から技術を
学ぶことが必要で、改まってこれといった指導はして
いません。
　また、うちの業界はどちらかというと勘の世界、手
作業の技術のいる仕事なので、自分である程度見て学
ぶ部分が６割くらいあるでしょうか。そんな中で社員
として生き残ろうとしたら、非常に厳しいものがある
のです。能力のある人じゃないと残れない環境になっ
ています。それが功を奏して、優秀な人たちだけが
残ったという部分がうちの会社にあります。
　そして、先ほども言いましたように、皆さんで働い
て、皆さんで分配するという意識を強く持たせている
ものですから、社員は８時に仕事がはじまるのです
が、皆さん５分前になると準備しまして、８時の始業
ベルが鳴る前には仕事についております。私はそのよ
うに勧めたわけではないのですが、皆さんは働いて自
分たちの仕事を守っていかなければならないのだとい
う意識が非常に高いということに、私も驚いておりま
す。
　それ故に、ここ５年間は非常に高利益をあげること
ができております。営業が良いお客さんをつかんでき
てくれて、その客層が良かったというのと、社員がそ
れに対して技術レベルを上げて自分たちで本当に稼ぎ
出すのだという意識を高めたところが、利益につな
がったのではないかと思っております。
品川　人の採用から話をします。皆さん学生の方が多
いのですが、平成元年からはじまったバブルという時
代がありました。平成元年、２年、３年でバブルは崩
壊したと思うのですが、そのときに私たち鋳物業界は
毎日マスコミで３Ｋとか４Ｋと言われていました。
　３Ｋというのは、危険、汚い、暗い。そして賃金が
安いと言われていて、とても日本の若い人たちを採用
する力を、ネームヴァリューとして持っていないわけ
です。品川鋳造とトヨタ自動車といわれたら、どんな
仕事でもいいからトヨタ自動車に勤めたいというの
が、本人の気持ち、親御さんの気持ちでもあったと思
います。
　一時、日本人の若い人の採用を諦めたことがありま
す。いまはバブルが崩壊して大きな経済的痛手は品川
鋳造も被ったのですが、昨今は中途にしても新規採用
にしても、スムーズに人が採れるようになったことに
ついては喜んでおります。ですから、いま時点の新規
採用、中途採用についてはやりやすくなったという気
がしています。
　従業員教育ですが、高橋社長がお話になられたよう
に、うちらも職人の世界ですから、似たような状態だ
と思います。過去のことは私としては何もしてこれな
かった、そういうと語弊があるかもしれませんが、長
岡弁で言うところが「おめえ、何もできなきゃしゃぐ
ぞ」と言って、頭をはたいてものを教えてきた業界
であることは確かです。ただ、そのやり方ができなく
なってきてしまったので、いまはどうやっているかだ
けを、お話しします。これからどうやろうかというの
と、いま取り組んでいることについてお話しします。
　石川先生からヒアリングを受けて、こんな生意気な
ことを言ったのかと改めて反省しているのですが、よ
く「優秀な従業員」とか「優秀な人材」と言うのです
が、なにをもって優秀なのかの判断が、うちの会社に
はないのです。だから、誰が優秀なのか、あなたは優
秀ですね、こういう仕事は向いていますねという話は
できない。だから、どんな仕事ができたら良いな、あ
なたにはこんな仕事ができたら良いなという話をする
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　石川さんにうかがいたいのですが、他社でもいろい
ろな例があったと思いますが、だいたいこの地域の中
小の企業は、どういうふうに人を採用してどういうふ
うに人を教育しているのかということについて、若干
コメントをいただければと思います。
石川　さっき大幅に超過しましたので、短めにいきた
いと思います。何社かヒアリングをさせていただい
て、基本的な様子かと思ったのは、やはり新卒につい
てはもう諦められている感じです。高卒にしても大卒
にしても、高橋社長が言われましたような定着率のこ
ともあるのですが、たとえば工業高校の卒業生を迎え
たいと思っても、工業高校の先生がうちみたいなとこ
ろを相手にしてくれないといった、嘆きにも似たよう
な声も聞かれました。
　そうなるとやはり中途の採用をメインでやらざるを
得ないのですが、そのなかでも技術者としての経験を
持った人を求めるけれども、それがほとんど動きがな
くて採れない。そういうことで、そういうものは中で
教育していかなければならないけれど、それができて
いないというお話しをされる企業が目立ったように思
います。
鯉江　ありがとうございました。新規ではなかなか良
い人が採れないというのはあるのでしょうが、私なん
かは学生を見ていると、学生の辛抱もないというのを
感じます。学生を使うくらいだったら、もう少しお年
の女性の方が良いかなと思ってしまうのですが、その
辺について、新卒なのかどうか含めて、内藤さんから
コメントはありませんか。
内藤　先ほどお答えいただいた高橋さんと品川さんに
おうかがいしたいんですが、数年前、経団連が、これ
からの就業構造を分けて行くという話がありました。
就業構造のなかで、いわゆるキャリアというか、専門
職というか、本社員として生き延びていく人間と、そ
うでない派遣・パートとして労働の切り売りをする、
悪い言葉で言えば使い捨ての人材と、今後分かれてい
くのではないかという話がありました。その比率がど
のくらいになるのかという話もあったりして、使い捨
ての人間にならないように努力しなければならないよ
ということを日頃学校ではいっているわけですが、お
二人の企業のなかでは、事業の中身の関係もあるだろ
うとは思いますが、マニュアルを読んですぐ明日から
のです。それに対して当社では教育できないことにつ
いては、外部の教育機関を使うということを今年から
はじめました。
　それから、私はせっかちでして、昭和32年生まれな
のですが、酉年はせっかちだけれどやることが小さい
とよく言われます。だから従業員に何かを求めたと
き、明日、来週結果を出せと言うのです。そうする
と、従業員は成功体験を積めないのです。結果だけを
求められますから、とにかく結果だけ出せば良いやと
いうことになって、自分が成功したという体験を積め
ないのです。
　それで50歳になりましたので少し考え方を改めまし
て、すぐに結果を出さなければならないことはありま
すから、それについては別として、その他にすぐに結
果を出さなくても良いことについては少し待つ、少し
というのは１ヶ月でも２ヶ月でも待つ。そうすると、
成功しますから、小さいことでも良いですから、こ
れこれ言われたことがちゃんとできるようになりまし
た、工夫をしてこういうふうになりましたと言ってく
るようになりました。いま社内にいる中途で入ってき
た人たちのなかには、うちよりも大きな規模の会社か
ら入ってきて従業員教育を受けて、だけど不幸にして
その会社にいられなくなってうちに来た人もいますか
ら、そういう人や新規の人間を含めて、少しずつやる
気が出てきたのかなと喜んでいます。
　私が気長になったわけではなくて、自分のパート
ナーになってくれている人が、そういうことを踏まえ
て、社長そんなに焦るなよと言ってくれる人が隣にい
るので、こういうことができはじめたのかなという気
がします。先ほどいいましたように私も三代目ですか
らどうしても初代と二代目の影があります。それを何
とか超えたいと焦ります。焦って結果を求めるように
なったのだと思いますが、人生半世紀を生きて反省し
ていまして、ちょっとやり方を変えようと思ったの
が、少しずつ浸透してきているかと思います。若い人
たちにたくさんの成功体験を持ってもらいたいと思っ
てやっております。
鯉江　ありがとうございました。成功体験が重要であ
るということがよくわかりました。高橋さんのところ
もそうですが、社員にいかにやる気を持たせるかとい
うことが重要でして、そうしないと自分から進んでや
らなくなります。そうしないとなかなか成果があがっ
てこないのが現実だと思います。
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教育をしているのかということと、ホクギン経済研究
所も外部にむけて人材教育セミナーをやっているわけ
で、どういうものを企画したり、どうすればそういう
情報やそういうものに参加できるかを説明してくださ
い。
鈴木　私も銀行を離れて８年くらい経ちますから、い
ま銀行本体がどうやっているかはつまびらかではない
のですが、私の経験は、昭和59年から昭和63年まで人
事部研修課というところにいまして、研修計画をつ
くったりしました。そのときの経験から言いますと、
当時昭和59年、60年は1985年ですから、ちょうどプラ
ザ合意で円の国際化だとか証券化という時代で、グ
ローバルな話が出てきたり、日本経済がバブルに向か
う前の段階で、ものすごい前向きの時代でした。
　ですから、我々の研修も、新しい業務に対応できる
ような人材を育てなければならないということで、外
為を専門にやる人や証券業務を専門にやる人、それか
らコンピュータを、よそではなくて自前で要員も養成
するのだということで、３つの新しい業務をやらなけ
ればならない時期でした。ということで、私どもはそ
ういうのは社会の一生の中の職場生活のキャリアプラ
ンというのをつくって、たとえば皆さんは28とか29で
自分はこういう方向に行くんだというような、こうい
う研修を受けたりこういう検定試験を受けたり通信講
座を受けたりというキャリア形成をやって職場人生は
終わるのだという壮大なプランを作って示したもので
した。
　示した頃はバブルがちょうど終わったころで、平成
２、３年でした。私どもは企画して２、３年かかりま
すから、そうなってくるととても経済・社会状況の変
化から仕事自体がなくなったり、いまは外国為替の仕
事などは一部署でやっているようなことになりますか
ら、企業において壮大な研修体系をつくっても、一般
的な世の中の動きに左右される部分が大きいと思いま
す。私はやはり、いまどうあるべきかということと、
企業がどこに向かっているのかというコンセプトをき
ちんと持ちながら、計画は３年や５年でやっていくの
が良いのではないかという気がします。そういうこと
で、いまは銀行も長期人材育成計画は振り回さなく
なってきたと思うのですが、これは昭和60年ごろの風
潮ではありました。。
　それから、私どもの経済研究所は、少人数で回して
いますから、一人が一つの仕事で満足してしまうと仕
つとまる、パートのおばさんにもつとまるような仕事
はあまりないと考えてよろしいのでしょうか。
高橋　我が社ではごく一部にあるだけで、ほとんどは
長年技術を学んだ人でなければできない仕事が多いの
ですが、その中で少し質問からはずれてしまいます
が、現場で中学高校卒業生であれば本当にすごいとい
われるような時代があったのですが、いまは中途採
用で大学生まで現場に入ってくる時代になりました。
だけど私が見ていて、やはり大学を卒業されて現場に
入っている方は、ちょっと違うと思ったんです。
　どこが違うかというと、ものに躓いたとき、いろい
ろなところから情報をつかんできて、それを自分なり
に解決していく力を持っている。私なんかも確かに勘
の世界でやってきたものだから自分でいろいろ失敗し
ながらつかんだのか、つかんでいないのかわからない
ような状態でやってきたんですが、大学ではいろい
ろな知識をつけている。これからの日本のものづくり
は、日本の国を支えているのではないかと私は思って
います。だから、ものをつくるのが嫌いな人は別です
が、ものをつくることが好きな人であれば、現場から
入っていって学んでいったら、いろいろなものが学べ
るのではないかと思っております。お答えからははず
れましたが。
品川　うちはいま派遣はおりません。一部中国の実習
生・研修生がいますから、それを除いた日本の人たち
については全部正社員です。いままで派遣を雇ったこ
ともないです。
内藤　大企業のあり方と中小企業の雇用のあり方はか
なり違うのだということを、今日お話しをうかがって
改めて認識した次第です。
　中卒でなければ駄目だ、若いときから体で覚えない
とだめだということではなくて、周辺技術も進歩して
いますから、何でもできる、機械を使いこなせる人間
が有用なんだということだろうと思います。先ほど高
橋さんのお言葉で、大卒は何か違うという、お褒めの
言葉をいただいた部分というのは、やはり人間だけし
かできないコミュニケーションの力が優れているのだ
ろうとも思っております。
鯉江　このテーマの最後になるのですが、鈴木さんに
おうかがいしたいのは、北越銀行ではどういう人材
21
研修をやっていく。会社法が変われば商法改正のとき
にはそれを集中的にやるというようなことを心がけて
やっております。
鯉江　ありがとうございます。何年か前に、取引相手
が倒産したらどうしたら良いのかという研修がやたら
売れたという話を聞きましたが、それも時代の流れな
のかなという気がします。
　これで１つめの話は終わりたいと思いますが、私が
感じた点だけ簡単にまとめさせていただくと、人が集
まるかというのは周辺環境による部分が大きいという
こと。中小の場合にはなかなか大卒の新卒を採って
くるのは現実問題としては難しい。うちの原学長が
しょっちゅう言っていますが、どうも偏差値は関係が
ないようだ。意識改革をして成功体験を持たせたりし
て、どういうふうにやる気を起こさせるかということ
が重要である。その１つのヒントが、朝早く仕事に入
るとか、先ほど高橋社長はおっしゃられませんでした
が、実際には儲けの分配をしているとか貢献度に応じ
てやるということもあるようですから、その辺をきち
んと経営者が社員に植え付ける、理解させるというこ
とが重要ではないかという気がします。
●既存顧客・取引先との深耕、営業力強化について
鯉江　次に、取引先との取引深耕や営業力の強化とい
うことについてお話をうかがいたいと思います。
　特に品川さんは外注化と内製化という反対方向を両
方強調されていますから、それを含めて説明していた
だければと思います。よろしくお願いします。
品川　内製化と外注化は鯉江先生がおっしゃられたよ
うにまるっきり反対のことですが、日本中がそうだと
思うのですが、昭和48年から50年のオイルショックで
産業構造が極端に変わって、バブルが崩壊した1990年
代前半にまたかなり変わってしまって、2001年のIT
バブルが崩壊したことで変わったと思います。オイル
ショックまでの変わり方では不景気が来て次の景気に
は単価が上がったものでした。ところがバブルが崩壊
してからの景気の回復と不景気については、景気が回
復しても単価が上がらないんです。1975年から80年ご
ろ、プラザ合意から、ずっとコスト競争なのです。ど
うしようもないほどのコスト競争になっていて、私ど
もが一番高くものを売れたのはおそらく昭和50年くら
いだと思います。キログラム単価が一番高かったのが
事が回りません。ですから、たとえば調査・研究の部
門の人でも、セミナーの企画をするとか雑誌をつくる
とか、そっちの仕事をやってもらったりということで
いろいろ回しています。そのためにはOJTという、職
場の中で経験をしていくということが多くなっていま
す。
　ただ、調査・研究の仕事というのは、すぐにできる
わけではなくて、読解力や調査力、文書を書く能力が
必要ですから、やはりそれに見合った人材を常に供給
していかないと成り立たない仕事ということになるか
と思います。
　私どもの経済研究所でやっているセミナーや研修
は、会員が対象ではありますが会員以外の方にも会員
より高い受講料で来てもらっていますが、やはり毎回
どういうセミナーをやらなければならないのか、企画
段階から詰めていきます。昔からやっているのは新入
社員研修です。新入社員を３月の終わりから４月のは
じめに実施して、だいたい200人くらいの方から応募
していただいて、50人くらいずつ４回に分けて研修し
ています。これは学生が社会人になる第一歩の入り口
の研修です。
　それから２年生３年生に対してはマナー研修で、社
会に出てちょっと自分に自信がないという方もいらっ
しゃいます。電話の応対とか、基本にもう一回振り
返ってもらう研修というのがマナー研修といって、入
社２、３年生あたりにやっています。
　それから５、６年生あたりには、リーダー研修とい
うことで、職場のなかでリーダーシップをとれるよう
な研修をやっています。
　それから今年は営業社員の研修というのをやってみ
ました。
　やはり、いろいろな要望を聞いてみて、こういう仕
事が必要だな、ニーズがあるな、ということを探しな
がら研修するわけでして、先ほど石川先生の発表のな
かで組織体制の充実化とか効率化とかが課題として出
てきているということでしたが、これは私どもからす
ればそういう研修ニーズがあるんだなということで、
来年あたりそういうものを考えていきたいなと思って
おります。いずれにしても、常に時代にあった研修を
していく必要があると考えております。
　それから、経営者層には、いままでいろいろな講演
もやっていますが、その場合にはもう少し幅広の、た
とえばいま危機管理が問題になっているわけですが、
危機管理の研修だとか、そういうような時代にあった
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　鋳物の部品をどのくらい使っているかというと、中
くらいの工作機械で、500グラムくらいの部品から、
ベッドとかコラムといって主要な部品になるものは
２ｔ、３ｔになります。部品点数はどのくらいにな
るか、鋳物の他にも板金やモーターを使ったりしま
すが、それを載せて鋳物の点数では、全体の重量で
５ｔくらいになる工作機械で鋳物は50点から200点く
らいあります。それをできれば一括で仕事を受けてき
たい。なぜ一括で仕事を受けたいかというと、皆さん
もお店に買いに行ったときには生活の必需品はワンス
トップで買いたいでしょう。客先の購買担当の人もで
きれば一社にお願いして管理費のコストを下げたい
という要請が強くあるのです。それでうちが全部受け
てこられれば、これができたら全部品川さん、次出た
らこれも品川さんにお願いできれば良いという営業体
制をしこうとしています。これができて、これはでき
ないということをしない、全部とってこいという話を
しています。そうすると、それを分けて仕事をして利
益をあげるためには、内製化をしっかりしながら、外
注・パートナーさんとの提携をしっかりしたい。それ
でうちに合った設備投資については積極的に続けてい
くという方針に変えましたから、そのようにやらせて
もらっています。
　そうすると、既存の取引をさせていただいているお
客さんが、品川さんに頼めば何でもできるね。格好良
く言えばサプライヤーチェーンもしっかりする。サプ
ライヤーチェーンの核になれるような営業戦略をとっ
ております。
　うちは一人の人間がたくさんの仕事をしないといけ
なかったので、営業に限って話をさせていただくと、
営業が、営業と生産管理をする。それと購買の業務も
やるのです。これでは無理が来てしまいましたので、
いまその仕事をスムーズにやるために、購買と生産管
理を営業から離して、営業の強化をやっています。
　既存の取引先と深耕をしたいというのは、既存の取
引先の数多くの部分はかなり強気の戦略を立てていま
して、それに対して、これだけ強気の戦略を立ててい
るなら、まだそこにマーケットがあるんじゃないかと
いうことで、新規のお客さんについては、よほど余力
がない限りは既存の取引先さんと深く営業していこ
うという戦略をとっていますから、今年と来年の前半
についてはいまの戦略を続けていきたいと思っていま
す。
その頃だと思います。
　そこからずっと下がり続けて、かなり材料が上がっ
たので少し値戻しをしてもらいましたが、昭和48年ご
ろの単価には戻っていませんから、非常に厳しい状態
にあります。
　では何をしたかというと、平成元年くらいまでは自
分のところでつくった方が儲かるだろうといって社内
で設備投資を続けていったのです。鋳物屋はキロ単価
で売っていますが、100g単位から６ｔくらい、もっ
と大きいものもありますがそのくらいの品物がある。
100gから６ｔというと、手で持てるものから下敷きに
なれば死んでしまうような重さまでやっているわけで
す。
　重さが違うと、設備がまるきり違ってくる。それを
全部社内に取り組もうとすると、膨大な設備投資がい
るのです。それならば自分が得意なものをやった方が
儲かるでしょう。そうすると、自分が持っていない設
備は自分で仲間を捜してきてその仕事はあなたの設備
の方が得意だから、この仕事はあなたのところでやっ
てね、私のところは自分が得意なものに特化すること
によって、自分の社内の生産性を上げて利益を上げて
いこうという戦略に変えたんです。それで外注化と内
製化という言葉を使いました。
　全体の売り上げを上げて、外注に出したものは利幅
が少ないですが全体の利益が上がっていき、社内の利
幅が上がりますから、結果的に売り上げが伸びていっ
て利益が確保できる体制をつくろうということで、IT
バブル崩壊後、８年くらいを迎えています。
　うちだけではできないという話をしましたが、誰で
もお願いできるわけではありませんから、うちといっ
しょにやってくださいというお願いをして、一緒にや
りましょうねと言ってくれた企業の方と一緒にやらせ
てもらっていて、よく言う外注制度とは少し違ってい
ます。格好よく言えばパートナーなんです。だからそ
この会社が自分の設備に合わないものをとってきたと
して、品川さんならできるじゃないのというものにつ
いては、うちがやらせてもらっています。
　じゃあ、なんでそんなことをしなければならないの
か、設備に合ったものだけ仕事をとってくれば良い
じゃないかという話になるのですが、先ほど工作機械
が75％くらいのウェイトを占めていると言いました
が、工作機械の部品というのは、見たことがない人が
いますから難しいですが、部品の点数と重量だけ話を
します。
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置かない、しない。多いのは商社に仕事を持ってきて
もらってそれをやるだけというところが目立つ。それ
と、特にこれは先ほどのアンケートでいうと20人以
下の小さい企業ということになるかと思いますが、拡
大志向を持ってらっしゃらない。営業をすると仕事が
入ってくる。となると人が足りなくなる。人を採って
しまうとそれを養うためにまた営業してこなければな
らないとなるので、そういうことはしないと決めて、
いまいる人材を制約として、それでうまくいっていれ
ば良いという指向のところもありました。
　そういった企業がどうやってビジネスをしているか
というと、長期的な企業関係を大切にされている。場
合によっては損をしてでもやってあげる、無理をして
でもやってあげるということで、既存の企業とのつな
がりを大切にして安定的な販路を築いて、それを維持
することに専念する企業もありました。
　もう一点驚いたことは、意外と小企業は価格競争を
避ける。そういった意味でも積極的な営業活動をしな
い。営業するとそれだけ買いたたかれる。競争に巻き
込まれないように、付加価値作りの方に専念し、むし
ろコストを下げることより頼まなくても仕事が来るよ
うにエネルギーを使うという戦略の企業が目立ちまし
た。
鯉江　いまの話を聞いて学生は驚いたと思うのです。
大きくならなくても良い、いまの大きさでちゃんと仕
事がきて、俺の言い値で買ってくれれば良いというと
ころが結構多くて、僕も驚きました。
　そうなると、銀行としてはどういうふうに会社を評
価したら良いのか。銀行の立場から鈴木さんにご意見
をいただきたいのですが。
鈴木　なかなか難しいのですが、銀行というのは、お
金を貸し付ける場合に、最初に見るのはその企業の現
在ある位置、数字です。その企業が儲かっているの
か、儲かっていないのか、将来性はどうなのか、その
企業が業界の中のシェアがどのくらい有るのかという
ような要素で見るのだろうと思うのです。
　一つは、技術力がものづくりの人たちの強みだと思
うのですが、銀行にとってはものづくりにおける技術
力は総合的な評価の一部分であって、絶対のものでは
ない。企業がある技術力を持っていたとしても、その
技術がたとえば時代に合わなくなったり、対抗する技
術が出てきたときにそれに耐えられる技術なのかどう
鯉江　ではつづいて、高橋さんは、営業に力を入れて
らっしゃるということで、その方策を説明してくださ
い。
高橋　私どものような20～30人くらいの規模の製造業
の場合、営業はほとんど居なくて、社長さんが一人の
パートナーを置いて営業している会社が多いのです
が、私は15人くらいのときから営業をおき、その結
果、非常に業績を上げることができました。
　やはり営業をすると、いろいろなお客さんとのつな
がりができて、企業ですから儲けないといけないの
で、金になるお客さんをとらえて仕事をしてきまし
た。
　最近では、営業の中でも２種類の営業マンがいまし
て、開拓してくる営業マンと、開拓したものを番頭の
ようにお客さんの気持ちをさまさないように、こまめ
に勤勉に管理していける、そういう２通りの営業マン
をおいております。
　売り上げですが、新潟県内が約60％で、長野県の上
田や小諸の工業団地から40％くらい受け入れています
が、大企業とはほとんど取引がありません。というの
は、私は新潟鉄工がつぶれる前には取引をしていたの
ですが、顔さえ見ればもっと値段を下げろと言ってく
る。値段が安ければどこでも良いというイメージを強
く与えられまして、逆に社員が良いものをつくれな
かったところがありました。
　だから、そこから脱皮しようと、とにかく少量多品
種でどこにもできない、お手上げのような品物を我が
社で取り上げてやろう。失敗しても良いから、みんな
の技術を上げてくれということで、社員の技術レベル
を上げた結果、この５年間はその成果がはっきり出て
きまして、営業と現場がうまくかみ合っています。
　ただ、仕事の量がたくさん来ると現場の人は不平不
満を言うし、少なくても言いますから営業はかなり大
変だと思いますが、それでも皆さん頑張ってくれてい
ますからありがたいと思っています。
鯉江　ありがとうございました。石川さん、他社で、
中小独特の営業のやり方があるとは聞いて驚いたので
すが、その点の紹介をお願いします。
石川　これは一般化することにはならないと思うので
すが、私がまわって気がついた点ですが、いま高橋社
長も言われましたが、基本的に小さいところは営業を
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深いお話しをうかがわせていただきました。東京の大
田区には「横請け」という言葉があります。つまり、
パートナーを組んで、仕事を仲間の中で分け合うとい
うことです。分け合いの仕方も、地域によって大分違
うようなのです。おそらく地域における仕事の分け合
いの仕方は、その地域がどういう産業発展をしてきた
かに影響されているのだろうと思います。日本の産業
化は繊維産業からはじまったので、たとえば絹中心の
繊維であった場合と、木綿の縫製である場合と、メリ
ヤスである場合では全然やり方が違う。どの産業が最
初に入ってきたかによってかなり影響されているので
はないかという気がするのです。
　それはおいておきまして、品川さんにおうかがいし
たいのですが、いまやってらっしゃるとき、コーディ
ネーター全体の、京都の言葉でいうと「しっかいや」
というのですが、自分は何もしないで、とってきて切
り売りする、割り当てていく専業の人がおいでになる
のか、それともそれぞれが取ってきた仕事をお互い分
け合う形になっているのか、どんな感じでしょうか。
品川　いまのウェイトからいくと、うちがとってきた
仕事を全体でやってもらっていることが多い。どうい
うことかというと、バブルが崩壊した10年くらい前か
らでしょうか、鋳物屋さんの営業形態が２つになりま
して、直接メーカーさんから仕事をとってくる人、う
ちならば長岡にあるツガミさんだとか、森精機さんか
ら仕事をとってくる人と、そうではなくて、鋳物屋さ
んから仕事をもらってくる人とに分かれたのです。
　先ほど石川先生からお話しがあったように、営業を
置かない、社長が唯一の営業だという鋳物屋さんとに
分かれてしまって、わざわざお金をかけて営業をしな
いでも良いという人がいる。そこの鋳物屋さんに、そ
れならばうちの仕事はこれだけあるから手伝ってよ、
というやり方が、いまのうちの仕事のやり方としては
ウェイトが大きいと思います。
内藤　わかりました。ということは、ある意味でいう
と品川鋳造さんは、大企業への道を歩んでらっしゃ
る。言ってみれば、クリームスキミング、一番難しい
が付加価値の大きいところは自分のところでやって、
どこでもできるところは他社に任せているという、一
番良いパターンだろうなという気がします。
　このあり方が、大田区と東大阪ではかなり違う。ど
うも見たところでは、新潟でも三条と長岡では違う。
かという問題もありますが、やはり銀行としてはいろ
いろな面で総合的に見るというのが原則だろうと思う
のです。
　昭和55年ごろから長岡技大の手嶋先生という副学長
さんに、うちの銀行に来て頂いて技術診断をしても
らったこともあります。この会社の技術は全国的に通
用するような技術だという判断をいただいて、この企
業に融資していこうということもやりました。いくつ
もやったわけなので、なかにはうまくいかなかった事
例もあります。これは技術だけではないという１つの
事例でもあるわけです。ただ、非常に重要なことは、
いままでの金融機関は、製造業の技術について全く知
らない、という逃げの姿勢でいたということも事実だ
と思うのです。
　私どもの銀行は早いうちからやっていましたが、徹
底できなかった部分はありますが、なるべくそういう
方向で、その後も、いろいろ大学を終えられた先生か
らご指導を受けてやっております。
　技術力は会社を評価する重要な要素ではあります
が、経営融資の最終的な判断材料ではないという認識
でおります。
鯉江　内藤さん、営業とか技術力という話がありまし
たが、この辺は実際には内藤さんはどうお考えでしょ
うか。
内藤　なかなか難しい話だと思います。思いつくまま
に言いますと、いま、特に中小企業、零細企業に対す
る融資のときには技術力はポイントになるかどうかと
いうようなことでふっていただいたんだろうと思うの
ですが、20年くらい前でしょうか、ある信用金庫の融
資担当の人が言っていましたが、零細企業においては
技術力や資金力は関係ない、オヤジの顔がすべてだと
言った人がいました。特に零細企業になると、経営者
の能力がその会社の80％、90％を決めてしまうと、そ
ういうところがあるのかなという感じがあります。
　つまり、中小企業・零細企業にとっては、先ほど営
業の担当者を置く暇がない、あるいはおいていないと
いう話がありましたが、たぶん社長さん、オヤジ、大
将が最大で、おそらく唯一のセールスマンであるとい
うことだろうと思うのです。そこでうまく分業できる
ところまで規模が広がっていけば良いのですが、うま
くいかないとそこでポシャってしまう。
　大きくするときに、いま品川さんから非常に興味
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す。いまのテレビを見ていましても、中国は水に非常
に悩んでらっしゃる。日本は結構水が良い。でも塩素
で汚れた水を飲んでいる。あれを強くすれば猛毒に
なって体によくない水を飲んでいるわけです。体の基
本は水だといわれるような大切な水です。大企業には
真似できないかもしれませんが、自分たちでできる範
囲のものを研究していきたい。そして将来またそうい
う専門知識のある方を採用して取り組んでいきたいと
考えております。
鯉江　続いて品川さんから、組織体制から経営戦略の
明確化に力を入れたいとお答えいただいていますか
ら、どういうことかその内容をご紹介ください。
品川　鋳造業の現状について話をします。鋳造業の現
状は、平成２年には日本に1,300社くらいあったのです
が、いまは600社を切っていると思います。鋳物の生
産量では、ずっとアメリカが世界でトップだったので
すが、いまは中国に抜かされました。日本はどのくら
いの位置にいるのかというと、中国が年間1200万ｔく
らいで、アメリカは1000万ｔくらい。その下に日本が
います。470万ｔくらい。その下は韓国やドイツだと
思いますが、350万ｔくらいになります。
　G７に集まってくる人たちの鋳物の生産量は世界で
もG７なのです。ということは、先進国で鋳物はどん
どん使われていますが、日本は平成２年の570万ｔを
ピークに、470万ｔくらいまで減っています。あとの
100万ｔは、海外調達に切り替わっているのだと思い
ます。
　ただ、鋳物業については半分に減りましたが、重量
は半分には減っていないのです。昭和50年代までは、
長岡地域でもたくさんのメーカーさん、長岡でいうと
ツガミさん、オーエムさん、倉敷さんが鋳物工場を
持っていたのです。オイルショックを境にして、大手
のメーカーさんは鋳物工場をやめてしまいましたか
ら、これから鋳鉄については、使われる部分が激減し
ていくのかというと、逆なのです。
　車は世界的に伸びていっていますから、鋳鉄といわ
れている材料については、これからまだまだ伸びる要
素がありまして、じゃあこれからどうしたら良いのか
という話です。いままでのように時代の伸びと一緒に
仕事をしていると、仕事量が伸びたり落ちたりしま
す。そうすると、半年や１年でしか経営が見えてこな
いので、従業員も、こんな不安な会社には居たくない
またちょっと違うのが長野の坂城というところだった
りします。そこら辺のあり方は、中核になる会社がお
いでになるかということで大分違ってくるんだろうと
いう気がします。
鯉江　このテーマも時間になってきました。営業を置
いて大きくやるか、そうじゃなくて俺の顔で、という
ことで良いのかということについて言えば、やはり顧
客のことを考えたサービス営業をやっているかどうか
というのが重要ではないかと思います。その言葉が、
結果として品川さんのところで言えば一括受注で、内
製化と外注化という話だし、高橋さんのところで言え
ば、開拓できる営業と管理できる営業。細やかな分析
をして適材適所に人を貼り付けていくということがど
うも重要ではないかという気がしました。
　その後で、「オヤジの顔がすべて」でいけば、いず
れオヤジは死ぬわけですから、当然後継者という話に
もなるし、30人以下でやっていれば、俺の姿を見てつ
いてこい、でついてこられると思うのです。
　ただ、両者とも30人を超えていますし、品川さんの
ところは60人くらいいるわけですから、なかなかこの
指止まれではうまくいかない。そこで、お二方にお聞
きしたいのですが、今後、組織体制や経営戦略につい
てどのようにお考えですか。
●組織体制の充実や経営戦略の明確化について
高橋　うちの会社は、いま板金と機械加工と塗装を一
括して行っているのですが、親企業から仕事を受けた
ら、社内で全部消化してしまうということで設備投資
を積極的にやってきました。
　品川さんのところはおそらくあまりにも幅が大きす
ぎて全部の設備をそろえるのは難しい企業なのかと
思って聞いていましたが、私どもは確かに４、５年か
かりましたが、それができる環境にありましたから、
社内で全部内製化する形をとっております。
　今後、私どもの会社としては、いまの仕事をしてい
るだけではなくて、新たに自分たちで製品をつくって
売りだそうということで、私の趣味が高じて、いま熱
帯魚と水草を育てるバクテリアを育てる装置を開発し
まして販売をはじめています。これを拡大するにはど
うしたら良いか、顧問の方に来ていただいて検討し
て、これから拡大していく予定になっています。
　最終的には、うちの会社はいまの設備のなかで、水
をテーマにした会社をつくっていこうと考えていま
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鯉江　ありがとうございました。内藤さんにおうかが
いしたいのですが、いま経営改革だとか長期ビジョン
というものから言えば、やはり戦略をどうするかは大
事だと思いますが、内藤さんはどうお考えですか。
内藤　大企業のレベルで言えば、たとえば生産拠点が
日本から中国へ、アメリカからインドへという転換が
起きたのがこの20年くらい。もう10年くらいこの流れ
はつづくかと思いますが、そもそもが安ければ良いと
いう時代ではなくなってきている。安かろう悪かろう
より、ある程度高くても良いものをというのが峻別さ
れてきているのだと思います。
　そこで、先ほどの品川さんのお話しではありません
が、自分のところのコア・コンピタンス、強みはどこ
にあって、どこを売りにするのかをちゃんと打ち出せ
ば、それなりに仕事がついてくるという時代になって
きているのだろうと思います。
　ただ、問題はそこへ行くときの戦略を、理想的に言
えば自分で決められることが一番良いのですが、客観
情勢があってどうしてもある程度以上できないという
場合が多いわけです。そのとき、うまくいけば良いけ
れども、それが、もしこけたときにどうするかという
ところを、片足を置く必要はないでしょうが、10分の
１くらいは保険をかけておくということを念頭に置い
て展開しておかれるとよいのではないでしょうか。
鯉江　いま技術的な話でコア・コンピタンスという話
もありましたが、心の問題として鈴木さんにおうかが
いしたいとおもいます。たとえば長岡の典型的な中小
零細は、この前鈴木さんとお話しをしたときにも出て
きましたが、社長は親父で総務経理は母で利益をあげ
ていてまあまあうまくいった。車はクラウンに乗ると
いうことが達成できている。
　いずれ、オヤジもカーチャンもどうにかなるわけ
で、組織がつくれるかどうかということで、心の問
題、ひとづくりの問題としてどう考えているのか、お
聞かせ願えればと思うのですが。
鈴木　確かに長岡の企業はそういう感じの企業が多い
ですね。創業した社長、跡を継いだ社長さんがいて、
奥さんが専務さんで総務経理を受け持つということ
で、企業と個人がある程度ドッキングしている。
　私が思うに、そういう体制で良いということであれ
ば、それで十分だと思うのです。ただ、社長が自分の
という話になりますから、計画を明確にして、３年、
５年、10年というスパンで目標を設定して、みんなで
同じ方向を向いて仕事ができる環境をつくろうという
ふうにはじめました。
　売り上げや利益を伸ばすのかという話ですが、いま
の現状を維持させようとすれば衰退しますから、伸ば
していきたいと思っています。ただ、不景気がありま
すから、何年かに１回のサイクルで落ちていくと思う
のですが、次の量的な景気がでたときに、前の数字は
抜きたいと思いながら話をして、５年か10年のスパン
では拡大していけたら良いと思っています。
　今後どうしていくかですが、いままで話をしたよう
に、鋳物の使用量については、全世界がマーケットに
なってきましたから、そんなに落ちていかないと思う
んです。お客さんが満足してくれる仕事をする。先ほ
ど営業改革をして営業が営業として仕事ができるよう
に組織開発をしたいという話をしましたが、営業が直
接フェイストゥフェイスで話をする機会を多く持ちた
い。格好良いことを言いましたが、ほとんどはクレー
ム処理です。このクレームのなかに、お客さんが満足
できないからクレームをつけるので、このクレーム処
理をやることによってお客さんは満足していってくれ
るだろう。そうすると、自然に品川鋳造に対する発
注量は伸びていくだろうということをやってみたとこ
ろ、実際に伸びてきました。だから、これは続けてい
きます。
　それと、客先も、海外調達と国内調達とにレベルを
分けてきました。そうすると、国内で調達したいもの
は国内でしたいとはっきり言ってくるようになりまし
た。
　お客さんの中には、中期の経営計画ですとか短期の
経営計画の説明会を実施しているところがあります。
いままでそんなお客さんはなかったのですが、私たち
を呼んでいただいて、お客さんの中期の経営改革につ
いて来て欲しいということを言われることがありま
す。そうすれば、ついていければ仕事があるんだなと
思えるのです。それについていくにはどうすればよい
かを考えています。
　それに対してどうしようかというのは、目標を明確
に持って、お客さんとフェイストゥフェイスの営業を
やって、お客さんの満足度を上げていけば、戦略さえ
間違えなければ仕事は確実に伸びていくだろうという
ふうに展開を図っているところです。
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はいますが少しずつはじめたところにいますから、が
んばります。
高橋　いま品川社長さんがおっしゃった倒産をくった
ということ、私も新潟鉄工の倒産をくったんですが、
そのときに運良くほとんど営業も経理も他人にやらせ
て会社をオープンにしていたことが功を奏したのか、
いろいろな人の知恵を借りながら自分の会社につねに
結びつけて、こんな経営をしていたら倒産して当たり
前じゃないかという雰囲気が漂ってきたんです。そう
いう勘が非常に働きまして、３ヶ月前に新規の仕事は
断りました。おそらくそんなに保たないだろうという
感じがしました。
　倒産した後に、関連企業が数百社ある中で、早く手
を引いたのはうちだけだったと、なぜわかったのかと
いうことで一部上場企業の専務さんが来られたことが
ありました。
　私がそのとき答えた言葉は、使われている人が危機
感を感じていないといけない。常に企業というのは危
機感を感じていなければ本当のことが見えてこないの
だと申しましたら、たしかにそうだった、私は甘えて
いたと言って帰っていかれました。
　品川社長さんも、そういう痛手を何度も受けてこら
れて、常に危機感を感じながらつらい思いをしなが
ら、またときにはつらさが喜びになって、品川さんの
会社が成り立ってきているんだろうと思います。
●地域が発展するために必要なこと
鯉江　ありがとうございました。ちょっと不謹慎です
が、つぶれそうな話というのはだいたい面白いんです
よね。ですが残念ながら時間が迫っております。皆様
方から一言ずつ、地域が発展するため、特に中小企業
が中心になって伸びていくためにはどういったことが
必要なのか、何を考えなければならないのかというこ
とを、いままでお話しいただいたことと同じことでか
まいませんので一言ずつお願いします。まず、内藤さ
んからお願いします。
内藤　私が言いたいのは、先ほど品川さんにお話しい
ただいたここととほぼ同様です。中小企業、地場の企
業がお互いに手を携えて連携して仕事をやっていくよ
うにならないと、一つ一つを分断して大企業にたたか
れると利益はついてきません。どういう仕組みにせ
よ、クラスターというか、連携でもって、内部の取引
企業をどのくらいの規模の大きさに、たとえば５億の
企業の売り上げであれば、20億の企業にしたいとい
う、強い意志を持つかどうかだと思うのです。そのた
めには、組織の体制というのは時間をかけてつくって
いかなければならないわけですし、従業員の教育にも
そういうものがあるわけですね。
　ただ、５億から20億にするときには落とし穴がある
ことも間違いありませんね。規模を大きくするために
はコストがかかりますから、その辺を時代時代の流れ
のなかで、毎年の計画を修正しながら、最終的には20
億にするのだという意思が必要だと思います。教育
は、社員教育というのは技能を教えたりする職能教育
と、人材を育てる教育と二本立てがあると言われてい
ます。社長がそうするという方針を決めて、経営を、
高橋さんなんかは経営をオープンにされたと思います
が、儲かったら従業員と分かち合うのだという経営の
内容をオープンにしていけば、社員がそれに対して忠
誠心が出てくると思うのです。それに技能が加われば
会社は強くなるわけです。まずは社長がこの会社をど
ういうふうにするか、希望を明確に持つのが大事なこ
とだと思っております。
品川　内藤先生から話があった危険に関する話です
が、恥ずかしい話ですが、バブルが崩壊したときには
非常に大きな痛手を食いました。2002年に日立精機が
つぶれたというお話がありましたが、日立精機のメイ
ンの鋳物の取引先はうちだったんです。日立精機のな
かで突出して不渡りを食ったのは品川鋳造です。これ
は帝国データバンクでもどこのニュースでも出ました
から、あのときは長岡で顔をあげて歩けない状態にな
りました。
　その危険に対して何をしたかというと、高橋社長か
らもお話しがあったように、情報が完全に従業員に
オープンにはされていなかったという問題がありまし
た。情報がオープンというのは、会社の売り上げや利
益だけじゃなくて、借入金だとか全ての情報が従業員
にオープンになっていれば誰かがどこかで気づいたの
だろうと思います。日立精機の場合には、気づいたん
ですが、引くに引けない状態にありましたので、これ
で走ってしまったのは私の責任だと思います。
　いま高橋社長からお話ししていただいたように、危
険に対してリスクをどれくらいヘッジするかというこ
とについては、情報をかなり従業員と共有化していく
ことは非常に大切なことだと思います。これは遅れて
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高橋　私のいままでの情報のなかで得たものでは、見
方が間違っているかもしれませんが、新潟県人は水に
恵まれ食べ物に恵まれ、あらゆるものに恵まれている
のです。だから惚けているというか危機感を感じてい
ない。ところが、関東関西にいくと人間がひしめき
合っているので、急なことで足下をすくわれるような
環境にあるわけです。新潟県人の良いところでもあり
欠点でもあるのでしょうが、お互いの気持ちを大事に
しながら助け合っていこうというように、危機感を感
じていない。だから、自分たちが何かをつくりだし
て、思うとか夢といったものを、意外と持たない。そ
ういう部分を、これからの地域では、知恵を出し合っ
ていろいろなものを考え、考えるだけではなくて実行
していく、実りに持って行くという強い、熱い思いを
持っていただきたいと思っております。
鯉江　思いを持った人にどんどん融資すべき立場の鈴
木さんから、一言お願い致します。
鈴木　銀行を離れて何年も経つものですが、確かに経
営者の思いが強い企業は絶対生き残ると思います。最
後に私は情報の大切さということについて、縦の情報
と、横の情報ということを思っています。横の情報と
いうのは、業界とか世界とか、空間的な情報。普通は
そういう情報が一番大事で、金儲けのためにもなるの
ですが、縦の情報も重要です。縦の情報というのは、
「道」という言葉で私は言っていますが、たとえばコ
ンプライアンスというような、道理に反したことや、
伝統というような、自分たちがやっていたことを覆す
ようなことをやっていれば、その企業はつぶれるわけ
です。
　ですから、横と縦の情報をいかに使っていくかとい
うことが、非常に大事なのではないかという感じがし
ています。
鯉江　十数年前に出た本で、『ビジョナリー・カンパ
ニー』という本があります。やはり基本理念はずっと
守っていかなければならないって書いてあるんです。
それはいまのことと共通だと思うのです。その代わり
方法はどんどん変えて言って良いということですね。
その辺を全社的に統一していくのが大事なのだろうと
いう気がします。
　最後に、石川さんからアンケート及びヒアリングを
を増やしていくという方向を目指していくべきではな
いかと思います。
鯉江　ありがとうございます。その点については、こ
の地域は、NAZEという、長岡産業活性化協議会がか
なり実際に動いていて、役割を果たしている点もあろ
うかと思います。その一層の発展も期待したいと私も
個人的に思っています。では、品川さんお願いしま
す。
品川　この地域は、非常に良いところで、私も、日立
精機の件もありましたが、そのときにかなり仕事を地
元の人たちから回していただいて助けていただきまし
た。それと、材料をいれてくれている材料業者の方
と、副資材を入れてくれている商社さんが、たぶん材
料をいれてくれないと私は思ったんですが、普段と同
じようなつきあいをしていただいて、感謝しておりま
す。そういう地場なんだと感謝しておりますし、伸び
る要素があると思っています。
　何をしなければならないかというと、社内で、一年
ごとにスローガンをたてるのですが、「この厳しい時
代なんとか生き残ろう」とか「10％売り上げを上げよ
う」とか言うことをスローガンにしていたのですが、
そうではなくて、先ほどの、５億の売り上げを20億に
しようという思いを描かなければならないという話が
出ましたが、ここ数年、去年のスローガンは「思い
描こう」、今年のスローガンは「みんなで話をしよ
う」。思いを描かなければそこに達成することはあり
ませんから、長岡地域でも、辞めたいと考えている人
と、もっともっと自分たちはやっていきたい、こんな
ことをしたい、そういう人たちで集まって思い描いて
いけば、たぶん自分の時代にはならないかもしれませ
んが、次の時代にはものが達成できていくと思いま
す。思うということは抽象的な言い方ですが、思うと
きには具体的に思うということが、まず大切だと思い
ます。それだけの底力を持っている地域だと信じてい
ますので、できると思っています。
鯉江　ありがとうございます。思い描き夢を持つと。
　高橋さんのところをおうかがいしたとき、熱帯魚の
水槽がすごくきれいでした。価格を聞いて驚きまし
た。僕の給与じゃ買えないとそそくさと引き返してき
ました。水というテーマを題材に夢をかけている高橋
さんから、一言この地域に対してお願いします。
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やってこられて、この地域について感じたことや、発
展するために一言意見をいただいてこれを終わりにし
たいと思います。
石川　簡単に終わりたいと思います。先ほど営業を置
かないでいるとか、成長志向ではない企業があるとい
う話をして、その話について皆さんからもコメントを
いただきました。とはいえ、次の世代のことを考えれ
ば、成長ということはどうしても必要だと思うので
す。
　今回ヒアリングした中では、ある程度急成長した企
業、先ほどのアンケートで売り上げが２倍以上に伸び
た企業にもお話をきいたのですが、必ず何点か、人の
面や組織の面で後回しにしてとりあえずがむしゃらに
拡大してきて、その弊害を感じているという話もいく
つか聞きました。今回のアンケート調査でも、伸びて
いる企業に組織面で課題を持っているというようなヒ
ントがデータの中にあったと思います。
　成長志向を考える場合、そういったことも意識した
上で、先んじて施しをしていくという発想が、長岡の
中小企業の飛躍、さらには地域全体の飛躍に結びつく
のではないかと感じました。
鯉江　ありがとうございました。２時間ばかりであま
り結論までは言えませんが、夢であるとか、今日いろ
いろな意見が出たのを聞いていただいて、自分の会社
はどうなのかをもう一度振り返って見ていただければ
と思います。
（質疑応答は、紙幅の都合で省略させて頂きました）
　以上で、本日のパネルディスカッションは終了させ
て頂きます。ご静聴ありがとうございました。
（文責：鯉江康正）
